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ABSTRAK 
 
Aulia, Fariza. 2014 SKRIPSI. Judul: “Pengaruh Relationship Marketing Terhadap 
Loyalitas Pelanggan”. 
Pembimbing : Yayuk Sri Rahayu, SE., MM 
Kata Kunci :Relationship Marketing, Structural Benefits, Loyalitas Pelanggan 
                    
Dengan tingkat persaingan yang semakin ketat, banyak bisnis retail pada 
saat ini tidak hanya memfokuskan strategi pemasarannya untuk menjaring 
pelanggan baru saja namun juga berupaya menjaga hubungan yang baik dengan 
pelanggannya. Salah satu srategi yang ditempuh Alfamidi Malang untuk menjadi 
jaringan ritel yang mampu menyatu dengan masyarakat dengan menggunakan 
relationship marketing.  
 
 Tujuan penelitian ini untuk mengetahui variabel relationship marketing 
yang terdiri dari financial benefits, social benefits, structural benefits yang 
berpengaruh secara simultan, parsial dan variabel yang dominan terhadap loyalitas 
pelanggan. Penelitian ini menggunakan teknik accidental sampling dengan 
sampel sebanyak 90 responden. Analisis yang digunakan adalah analisis regresi 
linier berganda. 
 
Dari hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel relationship 
marketing berpengaruh secara simultan terhadap loyalitas pelanggan dengan nilai 
Fhitung sebessar 10,805 signifikansi 0,000. Sedangkan secara parsial variabel 
financial benefits, social benefits berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan Alfamidi Malang. Variabel yang berpengaruh dominan terhadap 
loyalitas pelanggan adalah structural benefits dengan nilai thitung 3,548 dengan 
signifikan t sebesar 0,001. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
Aulia, Fariza. Thesis. 2014. Title: "The Effect Of Loyalty Customer Relationship 
Marketing Alfamidi Malang”. 
Supervisor : Yayuk Sri Rahayu, SE., MM 
Keywords : Relationship Marketing, Structural Benefits, Customer Loyalty  
                    
 In the high level of competition, many retail businesses are not only 
focusing on marketing strategy to get new customers, but also maintain a good 
relationship with their customers. One strategy that is pursued by Alfamidi 
Malang to be a network retail that is able to blend with society is relationship 
marketing. 
 The purpose of the research are to determine the influence of marketing 
variables consisting of financial benefit, social benefit, structural benefit that 
influence simultaneously , partially and dominant variables on customer loyalty. 
This study uses accidental sampling technique with a number sample of 90 
respondents. The analysis used is multiple linear regression analysis. 
 The result of the research indicates that the relationship marketing 
variables influence simultaneously on customer’s loyalty with value 10.805 0.000 
significance of F value. Whereas partially financial benefit, social benefit have a 
significant effect on customer’s loyalty Alfamidi Malang. The dominant variable 
is the structural benefits of customer’s loyalty with significant t count 3,548 and 
0,001 t . 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 الدستخلص
تأثير العلاقات التسويقيو على ولاء العميل : الدوضوع  . ٤١٠٢البحث الجا معيز . فا ريزا, أوليا
يا يوك سري راىايو الدا جستر :   الدشرف 
 .ولاء العملاء, الفوائد الذيكليو , علاقات التسويق : كلمات البحث الرئيسيو 
 
فى وقتنا الحالى و فى ظل ظروف الدنافسو الشديده فأن الكثير من مشاريع البيع بالتجزئو               
ليس فقط لتشمل عميل جديد و لكن ايضا تسعى لتحافظ على , استراتيجيو التسويق  تركز فى
التي , ىذه ىي احدى استراتيجيات مشروع الفاميدي مالانج , الصلو الطيبو مع عملائها  روابط
اصبحت مشروع متكامل للبيع بالتجزئو قادره على التوحد مع المجتمع من خلال العلاقات 
 .التسويقيو الجيده 
الذدف من ىذا البحث ىو التعريف بمختلف العلاقات التسويقيو القائمو على الفوائد  
الداليو و الفوائد المجتمعيو و الفوائد الذيكليو التي تتفاعل بصوره جزئيو و متنوعو بالنسبو ل ولاء 
التحليل ,  عميل 09ىذا البحث يعتمد علي العينات الدفاجئو و ذلك من خلال , العميل 
. الاحصائي الدستخدم ىو الانحدار الخطي الدتغير 
من خلال نتائج ىذه الدراسو نشير الى ان العلاقات التسويقيو الدتغيره الدؤثره فى نفس  
 فى حين 000,0 ذات اهميو 508,01المحسوبو بقيمو  )f(الوقت بالنسبو لولاء العميل ذات القيمو 
بطريقو جزئيو فأن الفوائد الداليو الدتنوعو و الفوائد المجتمعيو التي ىي ذات تأثير مهم بالنسبو ل ولاء 
 100,0 ذات اهميو 845,3المحسوبو بقيمو  )t(العميل ىي الدنافع الذيكليو ذات القيمو 
 
 
 
 
 
 
